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Een van de verrekt vervelende bijkomstigheden van het werken aan een universiteit is het 
moeten bezoeken van wetenschappelijke inkoopconferenties in doorgaans verre warme 
oorden. Het verre warme oord was dit jaar San Diego. De conferentie was een combinatie 
van de 15e IPSERA conferentie, de 17e NARTS conferentie en het 4e Worldwide Research 
Symposium on Purchasing and Supply Chain Management. Het thema was het creëren en 
managen van waarde in toeleveringsnetwerken.  
 
Het thema mocht dan weinigzeggend zijn, de inhoud van de conferentie was dit meestal niet. 
Zowaar waren er zelfs presentaties die enige praktische relevantie hadden! Het gaat wat ver 
om de meer dan 200 conferentiepresentaties hier samen te vatten, maar enkele 
hoogtepunten zal ik u niet onthouden.  
 
Zo werd de aftrap van de conferentie kundig verzorgd door Angel Mendez, een van de 
topmannen van Cisco Systems. Het creëren van supply chain excellence was een van de 
onderwerpen waar hij aan tipte. Dit illustreerde hij aan de hand van de AMR Research 
Supply Chain Top 25. Een top 25 waarin – weinig verrassend – bedrijven als Dell en Wal-
Mart hoog staan genoteerd, maar waarin Cisco Systems een stijger met stip is.  
 
Meer down to earth was het werk van Prof. Andrew Cox. Redenerend vanuit de speltheorie 
claimde hij dat win-win situaties niet bestaan in klant-leverancier relaties wegens 
conflicterende belangen. Immers, inkopende organisaties willen een maximale functionaliteit 
voor een minimale TCO, maar verkopende organisaties willen een meer dan gemiddelde 
winst behalen. Volledige win-win situaties zijn door deze conflicterende belangen onmogelijk. 
Het hoogst haalbare is een win-gedeeltelijke win situatie. 
 
Van de presentatie van Prof. Lisa Ellram was ik persoonlijk het meest onder de indruk. Zij gaf 
in het kort weer hoe de TCO-analyse zich ontwikkeld heeft door de jaren heen aan de hand 
van vele praktijkvoorbeelden. Verder gaf ze richtlijnen aan voor wanneer welk type TCO-
analyse te gebruiken. Ook wees ze nogmaals op de verborgen kosten van ingekochte 
producten. Volgens Ellram leggen veel inkopende organisaties nog steeds teveel nadruk op 
alleen de inkoopprijs door de goede meetbaarheid van prijsbesparingen. Echter, de 
inkoopprijs vormt vaak slechts de helft (of minder) van de totale kosten van een product 
gedurende de volledige levensduur. Op veel aanbestedingen kan dan ook nog steeds veel 
bespaard worden middels een TCO-analyse.  
 
Prof. Andrew Erridge beschreef een inkoopproject waarin middels overheidsinkopen 
werkeloosheid werd aangepakt. Net als Prof. Christine Harland benadrukte Erridge dat een 
te sterke beklemtoning in de publieke sector op transparantie, toerekenbaarheid en 
commerciële doelen moet worden voorkomen. Volgens hen moet er meer aandacht gegeven 
worden aan sociale verantwoordelijkheden bij publieke aanbestedingen.  
 
Prof. Enzo Baglieri constateerde net als Prof. Michiel Leenders en Prof. Bernard Gracia dat 
inkoopmanagers nog steeds weinig betrokken worden bij het ontwikkelen van de 
bedrijfsstrategie en bij strategische samenwerking met leveranciers. Dit omdat inkopers nog 
vaak de juiste persoonlijkheid, capaciteiten, invloed en ‘taal’ missen. Prof. Simon Croom 
constateert dat dit eigenlijk al het geval is sinds het begin van de vorige eeuw en wil het 
algemene debat binnen het inkoopvak hier nog meer op gaan richten dan nu al het geval is. 
Zo ook constateert Croom net als Cox en CEO Lisa Napolitano dat inkopers zich meer 
moeten inleven in hun leveranciers. Wat zijn hun verwachtingen en aspiraties?  
 
Verder lichtte Prof. Robert Monczka zijn in Nederland veelgebruikte model nog eens toe, 
helaas zonder veel nieuws te vertellen. Provocerender was het pleidooi van Søren Vammen, 
directeur van de ‘Deense NEVI’. Hij pleitte voor meer toegepast wetenschappelijk 
inkooponderzoek. Op dit laatste probeerden wij vanuit UTIPS in te springen met onze eigen 
presentaties: presentaties over het nut van het analyseren van kwantumkortingen; over 
fouten in leveranciersselectie bij het hanteren van de gewogen factor methode en het 
voorkomen hiervan; en over het oplossen van allocatieproblemen.  
 
Ik ontkom er ten slotte niet aan om nog een ander artikel van Cox te bespreken. Dit artikel 
won namelijk de Best Paper Award ondanks dat het artikel nog ‘slechts’ work in progress is. 
De belangrijkste uitkomst van het betreffende onderzoek is dat een proactieve 
aanbestedingsstrategie net zo belangrijk is als een proactieve marketingstrategie voor het 
behalen van bedrijfssuccessen. Iets wat veel inkopers als muziek in de oren zal klinken!  
 
Bent u geïnteresseerd in meer Engelstalige conferentieartikelen en bijhorende 
samenvattingen gerangschikt naar onderwerp? Brengt u dan eens een bezoek aan de 
website van de conferentie zelf!  
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